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ABSTRAK 
 
Persaingan bisnis yang semakin kompetitif membuat setiap 
perusahaan yang ada saling berlomba untuk meningkatkan nilainya 
masing-masing. Berbagai macam strategi digunakan oleh perusahaan 
agar dapat memperoleh hasil penjualan yang maksimal. Strategi 
tersebut tidak akan berhasil tanpa adanya sistem informasi akuntansi 
dan pengendalian internal yang baik. Pengendalian internal PT 
Jayabaya Raya masih tergolong lemah sehingga muncul risiko yang 
dapat merugikan perusahaan. Melihat dari permasalahan ini peneliti 
bertujuan untuk meningkatkan pengendalian internal perusahaan 
dengan merancang POS (Prosedur Operasional Standar) siklus 
penjualan tunai dan kredit. 
Penyebab masalah tersebut adalah tidak adanya pemisahan fungsi 
antara bagian penjualan dan bagian penagihan di penjualan kredit; 
bagian penjualan dengan bagian kasir di penjualan tunai; tidak 
memiliki kebijakan kredit yang jelas; tidak memiliki dokumen khusus 
untuk pencatatan dan pesanan; serta belum memiliki POS (Prosedur 
Operasi Standar) terkait dengan siklus penjualan tunai dan kredit. 
Berdasarkan penyebab permasalahan di atas, PT Jayabaya Raya 
perlu memisahkan tugas antara bagian penjualan dan bagian 
penagihan untuk penjualan kredit, bagian penjualan dan bagian kasir 
untuk penjualan tunai, membuat dokumen khusus untuk pencatatan 
pesanan pelanggan dan pengambilan barang, serta memiliki kebijakan 
kredit yang jelas. Semua perbaikan ini terdokumentasi di dalam POS 
yang dapat meminimalisir risiko-risiko yang ada dan akhirnya dapat 
meningkatkan pengendalian internal penjualan. POS yang akan dibuat 
adalah POS Penerimaan Pesanan Penjualan, POS Pengambilan dan 
Pengiriman Barang, dan POS Penagihan dan Pelunasan Penjualan 
Tunai dan Kredit.   
 
Kata Kunci: penjualan tunai, penjualan kredit, Prosedur Operasi 
Standar penjualan tunai dan kredit, pengendalian 
internal  
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ABSTRACT 
 
An increasingly competitive business makes every company compete to 
increase the value of each. Various strategies are used by the company in 
order to obtain maximum sales results. The strategy will not succeed without 
a good accounting information systems and internal controls. Internal 
control of PT Jayabaya Raya is still relatively weak, so there is a risk that 
could harm the company. Viewing of this problem researchers aim to 
improve the internal control company with designing SOP (Standard 
Operating Procedure) cash and credit sales cycle. 
The cause of the problem is the lack of separation of functions between 
the sales and billing on credit sales; sales department with the cashier in 
cash sales; do not have a clear credit policy; do not have a specific document 
for recording and orders; and do not have a SOP (Standard Operating 
Procedures) associated with cash and credit sales cycle. 
Based on the cause of the above problems, PT Jayabaya Raya need to 
segregate duties between the sales and billing for credit sales, parts sales and 
cashier for cash sales, make a special document for recording and retrieval 
of customer orders goods, and have a clear credit policy. All these 
improvements documented in the POS that can minimize the risks that exist 
and can ultimately increase sales of internal control. There will be a SOP 
Orders, SOP Collection and Delivery of Goods, and SOP Billing and 
Settlement of Cash Sales and Credit. 
 
Keywords: cash sales, credit sales, Standard Operating Procedures cash and 
credit sales, internal control 
 
 
 
